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COMPETENCIA:   Condiciones de los mercados en los que los compradores y los 
vendedores establecen los precios e intercambian bienes y servicios.  La 
competencia es el medio que utilizan los compradores y vendedores para 
satisfacer las necesidades de la comunidad y de los individuos. 
 
CONSUMIDOR: Quien compra o utiliza determinados productos. 
 
COSTOS DEL PRODUCTO: Son los costos que se requieren por conceptos de 
materiales directos, mano de obra directa y gastos generales reproducción para 
elaborar un producto. 
 
DEMANDA: es la requisición de productos o servicios que hace el consumidor, 
dad su capacidad de compra. 
 
ESTRATEGIAS DE MERCADO: son las herramientas para incrementar el nivel de 
demanda de un determinado producto por parte de los no usuarios. 
 
INVESTIGACIÓN DE MERCADO: es el proceso formal de recolectar, ordenar, 
clasificar y analizar la información que está disponible en el medio en que opera el 
empresario. 
 
OFERTA: Está constituida por la suma de la producción destinada al mercadeo 
por todas las firmas que ofertan un mismo producto. 
 
PRECIO: cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o suma de 
valores que el consumidor intercambia por el beneficio de tener o usar el producto 
o servicio.   




La política de Colombia busca el crecimiento económico, logrando progresos  y 
cambios estructurales orientados a incrementar la competitividad internacional y 
su incursión en nuevos mercados.  
 
Dichas políticas están permitiendo no solo la participación de grandes empresas 
sino también la de microempresas quienes nacen con la esperanza de surgir y de 
lograr una posición en el mercado nacional e internacional. 
 
“Las pequeñas y medianas empresas son las que están en mejor posición para 
canalizar la creatividad empresarial, las que resultan más eficaces para aplicar 
nuevas tecnologías, y las más activas en la creación de nuevos empleos”1.    
 
Los micro empresarios deben usar la imaginación para encontrar los caminos para 
comercializar sus productos entre los espacios libres que dejen las empresas más 
grandes, además deben realizar tareas de operarios, gerentes, diseñadores, es 
decir, interactuar y apersonarse de su negocio.  Así mismo los programas de 
apoyo a las microempresas constituyen elementos fundamentales para el éxito de 
este proceso. 
  
Edibles Topping es una microempresa que se dedica a elaborar un producto 
comestible azucarado que cubren las tortas y que lleva plasmado un dibujo 
animado y/o cualquier diseño que elija el consumidor;  dándoles un toque de 
innovación a la hora de comprarlo. 
 
                                                 
1 Perspectiva de crecimiento y desarrollo social en América Latina.  www.bussiness.com 
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Desde su incursión en el mercado de la repostería y bajo condiciones artesanales 
ha logrado mantenerse en el gusto de los clientes y consumidores, especialmente 
en la población infantil, logrando captar su atención por la variedad de figuras 
animadas que lleva el producto. 
 
Hoy por hoy, condiciones económicas, sociales, políticas entre otras inducen a la 
necesidad de desarrollar estudio de mercado que permita encontrar estrategias 
para el fortalecimiento y posicionamiento del producto, además de conocer su 
condición actual en cuanto a satisfacción, gusto, competitividad entre otros.   
 
 
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
En la actualidad, una época de globalización y de alta competitividad de productos 
es necesario estar alerta a las exigencias y expectativas que presenta el mercado, 
teniendo en cuenta que para asegurar el éxito de las empresas se deben 
aprovechar las herramientas y técnicas que él ofrece para evitar que incidan en su 
funcionamiento. 
 
La producción de edibles ha tenido gran acogida en la ciudad de Santa Marta,  
desde su aparición en el ámbito de la repostería, logrando mantenerse, sin 
embargo desde su ingreso a éste la empresa no mantiene un ritmo constante en la 
producción de edibles, debido a la forma artesanal que utiliza para su elaboración 
que impide racionalizar el recurso tiempo y además porque el incremento de la 
producción depende en cierta forma de épocas festivas como por ejemplo 
navideñas, cumpleaños, mes de amor y amistad, entre otras; factores que por sí 
no permiten conocer con certeza un valor estándar de producción. 
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Por otro lado, es muy frecuente que su empresario no tengan claro qué es lo que 
vende, indiscutiblemente, todos los vendedores conocen los productos que 
ofrecen a los consumidores, pero no necesariamente conocen que buscan los 
consumidores en nuestros productos.  Y es el caso de la microempresa objeto de 
estudio, donde el producto es dejado en las diferentes panaderías, reposterías, 
dulcerías para que sea comercializado al consumidor final sin saber el productor 
cuáles es la satisfacción que deja el Edible, o los gustos o por qué no es 
consumido; él solamente produce y elabora los edibles para su distribución. 
 
Lo que se pretende es conocer o identificar las necesidades del cliente teniendo 
en cuenta que son ellos los que dan la iniciativa para poder definir mejor que es lo 
que se va a vender y a quienes,  así como dónde se va a distribuir, además es la 
mejor forma de captar nuevos inversionistas para hacer crecer la microempresa. 
   
Con el desarrollo de un estudio de mercado se pretende además conocer qué tan 
viable está resultando la elaboración de edibles en el D.T.C.H. de Santa Marta, así 
como conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del producto. 
 
Como también resulta importante diseñar nuevas estrategias y alternativas de 
mercado que permitan seguir manteniendo posicionado el Edible en la mente de 
los consumidores.  
 
 
1.2 ESTADO DE DESARROLLO O ANTECEDENTES 
El arte de la repostería es un espacio que permite desarrollar  la creatividad, el 
ingenio, la habilidad y el sentido artístico de las personas dedicadas a la 
decoración de tortas y otros.   
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Los registros muestran que los productos de confitería se empleaban como 
ofrenda a los dioses en el antiguo Egipto. El edulcorante empleado fue la miel 
hasta la introducción del azúcar en la Europa medieval.  
 
Entre los tipos de confite más antiguos se encuentran el regaliz y el jengibre del 
Lejano Oriente y el mazapán en Europa. La producción confitera a gran escala no 
comenzó hasta comienzos del siglo XIX cuando, con el desarrollo de maquinaria 
especial, se convirtió en una especialidad británica.  
 
En la década de 1980, la producción anual mundial llegó a ser de muchos millones 
de kilos. 
 
Este campo de la repostería no ha sido objeto de frecuentes estudios e 
investigaciones, bien sea por la falta de atención hacia este sector en materia 
investigativa o porque sus promotores solo se concentran en el dominio y 
perfección de sus diseños. 
 
A nivel internacional reposterías como Edibles cake, Wilton Year, se dedican a la 
perfección de sus productos y a sacar libros de cómo realizar decorar las tortas 
pero en materia investigativa como estudio u origen del Edible no se han realizado 
estudios algunos. 
 
En el nivel de trabajos de grado en el Programa de Economía con énfasis en 
economía internacional de la Universidad del Magdalena y con la temática del 
Edible,  se realizó la “Estructura de Costos y Cotización Internacional  según 
Incoterms 2000 para el producto Edible (top cake)  en el D.T.C.H de Santa Marta”, 
elaborado por las economistas Lorena Páez y Nasly Roa.  Quienes concluyeron 
que cualquier empresa con un nivel mínimo de organización y productividad, 
puede tener altos niveles de competitividad y rentabilidad en sus negocios 
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internacionales, siempre y cuando asuma la voluntad empresarial adecuada a tal 
fin, aplique todos los procedimientos y ejecute las acciones requeridas para 
racionalizar sus costos y, a través de ello, poder ofrecer precios competitivos y 
ganar suficiente participación en los mercados internacionales. 
 
A nivel de Investigación de mercado, en el programa de Administración de 
empresas agropecuarias, se encuentra la “Investigación de mercado para 
determinar la participación de los productos elaborados por la microempresa 
conservas “Las Palmoreñas” del corregimiento de Palmor” realizado por las 
administradoras Astrid Núñez y Alix Paba, quienes concluyeron que la forma 
artesanal y natural en la preparación de los productos de la microempresa es la 
característica que lidera sus productos y los convierte en productos naturales, 
además de que están en capacidad de competir con los productos similares de la 
industria de la competencia. 
 
Otra investigación es el “Estudio de mercado para una microempresa de 
producción y distribución de dulces en el barrio Cristo Rey de la ciudad de Santa 
Marta, D.T.C.H. por María Yolanda Sabogal de Rey y Héctor Zambrano Garzón 
quienes concluyeron que la geografía de la ciudad permite que fácilmente se 
pueda cubrir con vendedores la totalidad de los sitios donde se pueda distribuir el 
producto; además el precio ofrecido es cómodo para los consumidores quienes no 
tienen ninguna sugerencia. 
 
A través de toda esta información se pretende recopilar datos que vayan 
encaminados a establecer estrategias y pautas para el mejoramiento económico 
de la empresa; tomándolos como puntos de apoyo a la hora del diseño del 
estudio. 
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1.3 MARCO TEÓRICO CONCEPTUAL 
 
Teniendo en cuenta la necesidad de la microempresa Edibles Topping de conocer 
la rentabilidad económica y productiva de su negocio se hace necesario el 
desarrollo de un estudio de mercado, encaminados a la consecución de más 
mercados y la captación de nuevos clientes potenciales que centren su atención 
en la vistosidad e ingenio sus edibles. 
 
“El estudio de  mercado es más que  el análisis y determinación de la oferta y la 
demanda o de los precios del proyecto, muchos costos de operación pueden 
preverse simulando la situación futura y especificando las políticas y 
procedimientos que  se utilizarán como la estrategia comercial.  El mismo análisis 
puede  realizarse para explicar la política de distribución del producto final. La 
cantidad y calidad de los canales que  se seleccionan afectarán al calendario de 
desembolso de los proyectos. La  importancia de este factor se manifiesta al 
considerar su efecto sobre la relación oferta - demanda del proyecto. Basta 
agregar un canal adicional a la distribución final para que  el precio final 
incremente en el margen que recibe este canal. Con ello, la demanda puede 
verse  disminuida con respecto a los estudios previos. Voluntaria mente se podrá 
bajar el precio de entrega al distribuidor, para que el producto llegue al 
consumidor  al precio previsto con lo cual  los ingresos del proyecto se verían 
también disminuidos”2. 
 
El estudio de mercado funciona como una herramienta de salvación para la 
empresa quien quiere lograr un buen funcionamiento para enfrentar los problemas 
o anomalías que puedan presentarse en su crecimiento económico. 
                                                 
2 Estudio de Mercado, producto, demanda y oferta. www.monografias.com/trabajo13/mercado.shtml  
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Con base en el estudio de mercado se van a gestar y tomar las decisiones 
adecuadas para alcanzar la meta o fines deseados.  En base a esto éste tiene 
como objetivo fundamental proporcionar información útil para la identificación y 
solución de  los diversos problemas de las empresas, así como la toma de 
decisiones adecuadas en el momento oportuno y preciso. 
 
Demanda: se llama  cantidad demandada de un bien a la cantidad de este bien 
que las unidades de consumo desean comprar. Se debe señalar dos importantes 
aspectos de la cantidad demandada. En primer lugar, es una cantidad deseada, es 
decir la cantidad de unidades de consumo que se desean comprar, no 
necesariamente lo que compran realmente. Si la cantidad actual no  es   
suficiente,   las  unidades  de   consumo   pueden   desear  comprar una cantidad  
mayor.  El segundo aspecto a señalar es que la cantidad demandada es un flujo.  
 
Consumo: La imposibilidad de conocer los gustos, deseos y necesidades de cada 
individuo que potencialmente puede transformarse en un demandante  para el 
proyecto, hace necesaria la agrupación de estos de acuerdo  con algún criterio 
lógico. Los criterios de agrupación dependerán, a su vez, del tipo de consumidor 
que se estudie, por ejemplo está el consumidor institucional que se caracteriza por 
decisiones generalmente muy racionales basada en variables técnicas del 
producto, en su calidad, precio y oportunidad de la entrega y el consumidor 
individual que toma decisiones de compra basados en consideraciones de 
carácter más bien  emocionales, como la moda, exclusividad del producto, 
prestigio de marca etc. 
 
Oferta: Se refiere  a cantidades de un producto que los productores están 
dispuestos a producir. Las cantidades de una mercancía que los productores 
están dispuestos a producir puede variar en relación directa a movimiento del 
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precio, esto es si el precio baja, la oferta baja, y si este aumenta, el precio 
consecuente mente también aumenta. 
 
Precio: El precio va a ser el medio monetario por cantidad la cual va a ser 
intercambio  por un producto. El dinero sólo representa la medida social del valor, 
y el valor es una proyección del hombre sobre las cosas. 
 
Producto: “sobre el producto son varios los aspectos que se deben analizar como 
sus características es decir si es de consumo final , inmediato o de producción; si 
su consumo es masivo, selectivo o estratificado o sementado; si es perecedero o 
duradero; si es estacional o permanente; si es de poco o gran volumen; si tiene 





El estudio de mercado recoge toda la información relevante que permita identificar 
la participación o viabilidad que el producto pueda dejarle a su empresa, además 
refleja el estado del producto o servicio frente a sus competidores. 
 
La idea de realizar este estudio se genera por el hecho de que la empresa  
incursionó en el campo de la repostería desde hace 10 años y desde ese 
momento hasta ahora desconoce el real funcionamiento no solo en lo productivo 
sino también en lo económico, dedicándose solo a elaborar y vender su producto. 
 
                                                 
3 El producto. Investigación de mercado para determinar la participación de los productos elaborados por la 
microempresa conservas “las palmoreñas” del corregimiento de Palmor. Alix Reside Paba.  Universidad del 
Magdalena.  Santa Marta 2000. 
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El Edible  es una pasta comestible azucarada en forma circular que lleva 
plasmado dibujos animados que es elaborado por la empresa Edibles Topping, 
quien se encarga  de dejarlo en las panaderías, reposterías y algunos 
supermercados.  Se encuentra amenazado a nivel nacional por empresas de gran 
trayectoria en el campo de la repostería, quienes hacen uso de máquinas  
(planchas) especializadas en elaborar edibles de manera más fina y delgada; sin 
embargo  esto no ha sido un gran impedimento para la empresa porque 
últimamente está mejorando la calidad del producto en cuanto a textura, 
durabilidad y empaque; además todavía mantiene un lugar en los diferentes sitios 
de distribución. 
 
No obstante, también es de importancia saber bajo que grado de amenaza se 
encuentra el producto de la empresa frente a las empresas a nivel nacional, 
aunque en estos momentos en la ciudad de Santa Marta no se encuentre otra 
empresa productora de edibles existe la posibilidad de que el producto sea traído 
a nivel nacional e internacional por alguna panadería o pastelería y entre a 
competir con el existente. 
 
El estudio de mercado se considera una herramienta indispensable para el 
productor o microempresario, un apoyo para el buen funcionamiento de la 
empresa, teniendo en cuenta que su realización sirve de guía para el 
mejoramiento del producto, para la rentabilidad del negocio, entre otros. 
 
¿Qué se pretende con dicha investigación para una microempresa ya posicionada 
en el mercado?  Por un lado comprobar la importancia de este tipo de estudio no 
solo en empresas con productos nuevos sino en aquellas que desean el 
rendimiento y mejoramiento de productos ya con una larga trayectoria, por otro 
lado obtener datos cualitativos y cuantitativos que permitan indagar en nuevos 
mercados; y por último este tipo de estudio le servirá a la microempresa como la 
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tarjeta de presentación para buscar recursos, nuevos clientes, proveedores y en 
especial la atención de inversionistas. 
 
El desarrollo de un estudio de mercado le permitirá a la empresa establecer 
estrategias de viabilidad que le permitan incrementar la producción, mantener un 
ritmo constante de producción, mejorar la tecnología, captar nuevos clientes, 
aumentar el número de consumidores del producto y perfeccionar el producto, 
entre otros. 
 
Las grandes empresas invierten mensualmente en la elaboración de este tipo de 
informes, detallando así la evolución de la empresa, las finanzas, y su entorno; 
estudios que si bien se puede decir son considerados por ellas una herramienta de 
ayuda imprescindible para la toma de decisiones por parte de los altos directivos; 
entonces ¿Porqué no hacerlo en una microempresa que ya está posicionada y 
que desea conocer su rendimiento, y nuevas opciones para mejorar la imagen y 
elaboración de su producto?. 
 
Este estudio es un complemento del proyecto de tesis Estructura de Costos y 
Cotización Internacional según Incoterms 2000 para el producto Edible (top cake) 
en el D.T.C.H de Santa Marta realizado por las Economistas Lorena Páez y Nasly 
Roa quienes dejaron el campo abierto para la realización de nuevos proyectos 
enfocados con el producto o la empresa; teniendo en cuenta que es un producto 
innovador y que a pesar de que es elaborado de forma artesanal se ha mantenido 
en el mercado  local y parte del nacional.   Es de ahí el interés de aprovechar los 
conocimientos adquiridos durante la carrera y aportarlos en la realización de este 
proyecto para el beneficio de esta microempresa. 
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Este tipo de estudio también resulta importante para todas aquellas personas y 
microempresas que de una u otra forma necesitan información acerca de la 
viabilidad de su negocio. 
 
 
1.5  OBJETIVOS 
 
1.5.1 General.  Desarrollar un estudio de mercado a fin de potencializar las áreas 
comercial y productiva de la empresa, así como determinar el grado de aceptación 
del producto en el D.T.C.H de Santa Marta para identificar nuevas estrategias y 
oportunidades para el mejoramiento de la misma en cuanto a infraestructura, 
tecnología, recursos humanos entre otros; así también como determinar el grado 




 Determinar nuestro mercado meta. 
 
 Identificar el perfil de los consumidores. 
 
 Identificar las expectativas del mercado meta. 
 
 Conocer que otras aplicaciones se le pueden hacer al Edible que permitan 
convertirlo en una tendencia de la decoración de tortas. 
 
 Contribuir a la generación de puestos de trabajo ya sea directa o 
indirectamentamente, esto a partir del mejoramiento en infraestructura y 
ampliación de la empresa. 
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 Consolidar a la empresa como líder en la industria de la repostería en cuanto a 
elaboración de edibles se refiere. 
 
 Obtener la rentabilidad adecuada en proporción al esfuerzo realizado para el 
mejoramiento de la empresa. 
 
 Identificar las expectativas de nuestro  mercado meta.  
 
 
1.6 FORMULACIÓN Y GRAFICACIÓN DE HIPÓTESIS 
1.6.1 Hipótesis General.  Teniendo en cuenta la aceptación del producto Edible 
en el mercado local; el diseño de un eficiente y excelente estudio de mercado 
permitirá ampliar las posibilidades de nuevos clientes potenciales, captar más 
recursos económicos y tecnológicos, grandes inversionistas y sobre todo la 
estabilidad económica y productiva de la microempresa. 
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1.7 DISEÑO METODOLÓGICO SEGÚN LA NATURALEZA DE LA 
INVESTIGACIÓN 
 
1.7.1 Tipo De Estudio.  El estudio se realizó utilizando el método descriptivo 
porque se descompuso un todo en sus partes, es decir, se analizaron fenómenos, 
factores que inciden en el proceso de elaboración, producción y comercialización 
del producto, el número de personas que consumen el producto, los gustos y la 
satisfacción que deja al consumidor el adquirir el producto; el método Inductivo 
porque se partió de lo general a lo particular y el método exploratorio porque se 
realizó una investigación de campo que consistió en una encuesta de nuestro 
mercado meta y entrevistas a los clientes que constituyen las panaderías, 
reposterías, entre otros. 
 
También se hizo uso de fuentes primarias como una investigación de mercado 
objeto de estudio y fuentes secundarias como el uso de libros, revistas, informes 
de las empresas entrevistadas, periódicos, tesis y otras técnicas.  
 
El mercado local donde se realizó el estudio, en este caso Santa Marta, presenta 
características importantes como el clima seco que favorece la duración del 
producto debido que el Edible es una pasta azucarada  que requiere un ambiente 
seco y no húmedo porque lo daña, además la facilidad y cercanía a los 
distribuidores ya que la empresa se encuentra ubicada cerca del centro de la 
ciudad donde se encuentran la mayoría de las panaderías y/o dulcerías. 
 
1.7.2 Selección Y Medición De Las Variables De Análisis 
Variable Dependiente (Y). Se definió como variable dependiente la cantidad o 
volumen del producto demandado en el mercado como las reposterías, 
panaderías, etc. 
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Variables Independientes (X). Están dadas por: 
X1: Volumen de producción que es destinado a las diferentes empresas 
distribuidoras del Edible. 
X : Precio ofrecido por el productor. 2
X : Grado de aceptación del producto para conocer la incidencia en la producción. 3
 
Entonces se tiene que: Y f(X)     luego     Y = X + X + X          1 2 3
                               
1.7.3 Forma De Observar La Población.  La población se observó de la siguiente 
manera: 
 Directa: de esta manera se pudo conocer como se comercializa el Edible, en 
qué condiciones es almacenado una vez llega de la empresa hacia ellos. 
 Entrevistas: se realizaron a los administradores o gerentes de las empresas 
distribuidoras para conocer de manera personal la frecuencia de compra del 
producto, además también se les realizó a los consumidores para conocer los 
gustos de compra. 
 Encuesta: éstas fueron bien diseñadas para conseguir la información necesaria 
que permitió conocer a fondo la demanda del producto. 
 
 
1.7.4 Técnicas O Instrumentos A Utilizar Para La Recolección De La 
Información 
 Recolección de la información. Se llevó a cabo un estudio exploratorio 
cualitativo para identificar el grado de conocimiento y aceptación del producto en 
este caso el edible, y luego se realizó una investigación cuantitativa de tipo 
descriptivo usando entrevistas personales, además de un diseño de campo y de 
material bibliográfico, para afianzar los conocimientos sobre el tema objeto de 
estudio.   
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Estudio Exploratorio Cualitativo 
Unidad Muestral: Personas que conocen sobre pastelería o repostería. 
Marco Muestral: entrevistas a clientes (reposterías, rapitiendas, panaderías, 
supermercados). 
Método de Muestreo: el método que se utilizó es el de seleccionar de acuerdo al 
conocimiento sobre pastelería, sobre si trabaja o trabajó en la elaboración de 
productos de repostería.   No se trabajó con el consumidor final que para el caso 
del estudio serían los niños porque sería muy tedioso para ellos ponerse a 
contestar un cuestionario de preguntas. 
Toma de Muestra: 17 establecimientos encuestados que son los que trabajan con 
productos de repostería en la ciudad de Santa Marta. 
Método de recolección de datos: se aplicaron encuestas con preguntas claras con 
opciones para que el entrevistado diera la información que se necesita, además se 
hizo uso de una muestra del producto para conocer el grado de identificación del 
producto para aquellas personas que desconocen el producto por su nombre. 
 
Estudio Cuantitativo  
Unidad Muestral: Personas entre los 25 y 45 años. 
Marco Muestral: se entrevistaron a los gerentes, supervisores o encargados de las 
panaderías y reposterías, como también a empleados que laboran y tienen 
conocimiento sobre la elaboración de tortas. 
Toma de la muestra: 23 personas 
Método de recolección de datos: las técnicas utilizadas fueron la entrevista 
personal tratando de conocer a través de preguntas abiertas y cerradas sobre el 
conocimiento y aceptación del producto. 
Procesamiento de datos: para la captura y el procesamiento de datos se utilizó el 
programa de Excel, debido a que la información recogida no es muy grande 
partiendo de que la muestra es pequeña y se consideró fácil la utilización de este 
programa.   
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1.7.5 Trabajo de campo. Para la aplicación de encuestas se utilizaron dos 
encuestadores que se encargaron de visitar los 17 establecimientos y de realizar 
las entrevistas.  El proponente de la investigación tuvo la responsabilidad de la 
supervisión y del reconocimiento del área a encuestar. 
 
Tabla 1.  Programación del Tiempo 
 
Actividades Meses (Semana) 
 AGOSTO SEPT. OCTUBRE 
.  Borrador del cuestionario              
.  Presentación de Encuestadores             
.  Selección de encuestadores              
.  Finalizar el borrador de formatos             
.  Impresión encuesta             
.  Visita de encuesta             
.  Aplicación de encuesta              
.  Entrevista             
.  Análisis y tabulación encuesta              
.  Informe final campo             
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Tabla 2. Presupuesto 
Actividades  Unid. Vlor x Unid. Valor Total 
  Materiales y Suministros: 
.  Resma de papel 2 $ 9.000 $18.000
.  Lápices 3 1.200 3.600
.  Borrador 3 700 2.100
.  Sacapuntas  3 800 2.400
.  Diskettes 2 1.200 2.400
.  Cd 2 3.000 6.000
.  Cassets en blanco 6 3.000 18.000
.  Carpetas  3 4.500 13.500
Total Materiales y Suministros   $66.000
  Teléfono 
.  Servicios telefónicos para entrevista   $25.000
  Total Teléfono $25.000
  Remuneración 
.  Pagos entrevistadores 2 $70.000 $140.0000
  Total Remuneración  $140.0000
  Fotocopia 
.  Reproducción cuestionario encuestas 17 $100 $1.700
  Total Fotocopia $1.700
  $30.000Pasajes 
  TOTAL  $262.700
Fuente: El Autor 
 
1.7.6 Determinación del universo geográfico y temporal del estudio.  El 
estudio se realizó en el Distrito Turístico, Cultural e Histórico de Santa Marta, 
capital del Departamento del Magdalena, Colombia. 
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0La ciudad tiene una temperatura media de 28  C, está ubicada a 2 mts sobre el 
nivel del mar; sus coordenadas geográficas están a los 11o 15’ de latitud norte y 
70o 13’ de latitud oeste. 
 
Tiene una población de 398.368 habitantes, además cuenta con un terminal 
marítimo de gran calado y terminal de transporte terrestre.  Limita al norte con el 
Mar Caribe, al sur con los municipios de Ciénaga y Aracataca, al este con el 
departamento de la Guajira y al oeste con el Mar Caribe. 
 
1.7.7 Informe Ejecutivo. El desarrollo del estudio pretende mostrar la 
oportunidad que tiene la empresa de conocer de manera eficaz, precisa  y veraz el 
real funcionamiento de la empresa en la ciudad de Santa Marta.   
 
“De acuerdo a información suministrada por la empresa a través de un proyecto 
financiero, el ingreso por ventas realizadas en el año 2006 fueron de 
$138.075.000; por lo que se prevé que para finales del 2007 haya un incremento 
del 25% en las ventas con relación al año inmediatamente anterior algo como $ 
172.594.500, este incremento se estima porque para finales de año se acercan los 
meses con mayores producciones festivas, como septiembre (mes de Amor y 
Amistad), Octubre (día del Halloween), Diciembre (Navidad) y un beneficio neto 
después de impuesto de $66.264.018. 
 
Para el próximo año se calcula que las ventas se incrementaran aproximadamente 
en un 30% partiendo de la aplicación de estrategias y mecanismos que arroje el 
estudio para el aumento de la producción, por lo que se prevé que el ingreso por 
ventas quedará en $224.373.000 y el beneficio neto después de impuesto de 
$93.087.769”4
                                                 
4 EDIBLES TOPPING, Proyecto Financiero para la solicitud de un préstamo, documento Excel. 
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La empresa aspira conseguir un incremento del 50% en las ventas posteriores al 
presente, partiendo de los resultados del proyecto financiero el cual arroja una TIR 
de 287%, lo que significa que es rentable. 
 
Una vez se realice el estudio se mantendrá un control permanente del mismo 
comparando lo esperado con lo realizado, para que el estudio se mantenga dentro 
de los parámetro pre-establecidos y ante cualquier situación de desvío del logro de 
los objetivos actuar de acuerdo a las eventualidades que suelan surgir, con el fin 
de lograr el éxito en el desarrollo de las estrategias que se planteen para el 
crecimiento económico, productivo y comercial de la empresa. 
 
1.8  LIMITACIONES 
 Escasez de información en cuánto a investigaciones realizadas con productos 
de reposterías. 
 Falta de recursos económicos personales para los gastos que implican la 
realización de la investigación. 
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1.9  PRESUPUESTO 
GASTOS UNIDAD FINANCIACIÓN TOTALES 
 







Papelería para impresión 
(Resma) 
4 $9.900 $39.600
Cd  4 12.000
Internet   $80.000 80.000
Pasajes   150.000 150.000
Impresión de material   500.000 500.000
Prueba del producto  60.000 60.000
Fotocopias  80.000 60.000
2 Jurados 120 Horas $3.600.000
1 Director de Tesis 70 Horas  2.100.000
TOTALES   $220.000 5.700.000 $659.900 $6.579.900
 
2.  CARACTERÍSTICAS DEL PRODUCTO 
 
2.1  DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
 
El edible es una manera fácil y rápida de usar para la decoración de tortas; es una 
imagen comestible azucarada que va impresa en la parte superior de los pudines 
dándole un toque de vistosidad e innovación. 
 
Es un producto sensible a la humedad elaborado con ingredientes totalmente 
comestible que cuando se coloca encima de la torta absorbe la humedad 
convirtiéndose en una pasta suave.  No se debe refrigerar ni colocar en el 
congelador, se debe guardar lejos de la luz del sol a una temperatura ambiental 
para evitar que se agriete o se deshaga. 
 
Es un producto compuesto en su gran mayoría de azúcar Micropulverizada, lo que 
le hace dar una textura mucho más fina, además de otros ingredientes como la 
glucosa, gelatina, glicerina y dióxido de titanio que le dan la firmeza y consistencia 
que necesita.  
 
 
2.2  PROCESO PRODUCTIVO 
 
En el proceso productivo del edible se dan cinco fases importantes como son  el 
batido y preparación de la masa, el estirado, cortado, estampado y empacado. 
 
 Batido y preparación de la masa 
Tiempo de duración: 30 minutos 
En esta actividad se van a mezclar, preparar y cocinar los ingredientes (glucosa, 
gelatina, glicerina y dióxido de titanio) a fuego moderado para disolverlos.  Luego 
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se llevan a la máquina batidora para que se compacten con el azúcar 
Micropulverizada resultando una pasta elástica y pegajosa que se echa en una 
vasija grande con cierta cantidad de azúcar para que resulte una masa firme, 
consistente y manejable, con la que luego se elaboran los edibles.   
 
 Estirado 
Tiempo de duración: 30 segundos 
 En esta actividad se hace uso de un rodillo para aplanar la masa hasta darle la 
imagen de una lámina muy delgada y que a su vez debe quedar con igual grosor. 
 
 Cortado  
Tiempo de duración: 10 segundos 
Una vez estirada la masa se procede a sacar los moldes del Edible.  Para esta 
actividad se utiliza un molde circular que da la medida estándar de los edibles y un 




Tiempo de duración: 10 segundos por Edible 
En esta actividad el operario encargado debe preparar los colores que lleva 
impreso el motivo o caricatura del Edible.  Una vez preparados, se toma cierta 
cantidad y se echa sobre las planchas esparciéndola bajo presión con las 
espátulas.   
 
Dependiendo de los colores que lleve el dibujo animado del Edible así se harán las 
planchas; es decir, cada color del dibujo requiere el uso de una plancha. 
 
 Producto Final 
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Una vez que el Edible tenga impregnado todos los colores, se deja a una 
temperatura ambiente lejos de la humedad para que se sequen y evitar que se 
corran los colore. Se debe mantenerlo plano y no poner cualquier cosa encima de 
él ya que se puede estropear.  
 




Tiempo de duración: 5 segundos 
En esta actividad se coloca el empaque necesario para proteger el producto, 
durante el proceso de comercialización y distribución.  La persona encargada tiene 
la función de colocar un Edible sobre un círculo de icopor y luego forrarlo con 





       
Foto 1. Preparación de la masa Foto 2. Estirado y Cortado de la masa 
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Foto 3. Producto final en la torta 
 
 
2.3  MECANISMOS DE PRODUCCIÓN 
 
La microempresa Edibles Topping elabora el Edible utilizando herramientas 
artesanales como las planchas que se utilizan para plasmar los colores al Edible, 
rodillos, coladores, molde circular, espátulas, cucharas, cortadores, recipientes 
para mezclar la harina y los colores, secador para planchas, ventiladores, 
reflectores de calor, carritos para las planchas y una batidora industrial que utiliza 
para mezclar los ingredientes.  
 
La  microempresa acondicionó el patio de su casa para  realizar el proceso 
productivo del Edible, haciendo divisiones para la cocina y el cuarto de 
almacenamiento del producto bajo condiciones de higiene y seguridad.  
 
 
2.4 VOLÚMEN DE PRODUCCIÓN  
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El volumen de producción de Edibles Topping es de aproximadamente 200 
edibles/día que equivalen a 4.000 edibles/mes y 48.000 edibles anuales.  Es de 
aclarar que la producción diaria varía de acuerdo a la época, es decir, que la 
producción puede aumentar en época de mayores festividades.  Cabe recordar 
que si se mejora la infraestructura a través de nueva tecnología, el volumen de 
producción aumentaría generando mayores ingresos.  
 
Tabla 3.  Ingresos Por Venta Anual 2005 
 
Fuente: Registros Edibles Topping 
              El Autor. 
  
 
Figura 1. Ingresos por venta anual 2005 
 
PRECIO 




TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE TRIMESTRE /AÑO 
EDIBLE $ 1.500 $ 22.500.000  $24.375.000 $ 26.250.000 $ 25.500.000 $ 98.625.000
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Para los meses de Julio, Agosto y Septiembre que constituyen el tercer trimestre 
la producción es más alta debido a que para el mes de Septiembre por el mes del 
Amor y la Amistad; siguiéndole el último trimestre donde la producción se 
mantiene por el mes de octubre y diciembre por el día de los niños y la época de 
Navidad.  El resto de meses la producción no desciende en un gran porcentaje 
debido a que la producción de edibles se mantiene por motivos de cumpleaños, 
día de las madres que aunque no son tan relevantes como los otros trimestres 
mantienen en un ritmo constante la producción. 
 
 
2.5   MATERIA PRIMA 
 
La materia prima e insumos que la microempresa utiliza son: azúcar 
Micropulverizada, glucosa, gelatina sin sabor, glicerina, dióxido de titanio, agua, 
colores vegetales, papel copia, papel blanco, láminas de icopor, bolsas plásticas y 
cajas tamaño small. 
 
 
La materia prima que constituye el proceso de elaboración es adquirida en forma 
constante en el establecimiento “DEPÓSITO SUPERIOR” y los insumos que 
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Tabla 4. Requerimiento de materia prima e  insumos para la producción 
edibles por mes  
Empresa:  Edibles Topping Producto:  Edible 




Cantidad Necesaria Cantidad Necesaria 
Total / día total / mes 
4.000 
U/mes
Azúcar Micro pulverizada 200 U/día 9000 grs. 180.000 grs. 
Glucosa 200 U/día 4.000 
U/mes
999 grs. 19.980 grs. 
4.000 
U/mes
Gelatina sin sabor 200 U/día 312 grs. 6.240 grs. 
Glicerina 200 U/día 4.000 
U/mes
48 mililitros 960 mililitros 
4.000 
U/mes
Dióxido de Titanio 200 U/día 1.8 grs. 36 grs. 
Agua 200 U/día 4.000 
U/mes
450 cm3 9000 cm3
4.000 
U/mes
Colores vegetales 200 U/día - - 




Papel Copia 200 U/día 200 unid. 4.000 unid. 
4.000 
U/mes
Papel Blanco 200 U/día 200 unid. 4.000 unid. 
4.000 
U/mes
Bolsas Plásticas 200 U/día 200 unid. 4.000 unid. 
4.000 
U/mes





2.6  RESULTADOS FINANCIEROS AÑO 2005 
Luego de explicado el proceso de producción se presenta a continuación los 
resultados que en el ámbito financiero obtuvo la microempresa Edibles Topping 
para el año 2005. 
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                                      Tabla 5. Estado De Ganancias Y Pérdidas  
Edibles Topping 
2005 
1.      VENTAS $72.000.000
2.  (-) COSTOS DIRECTOS 28.079.240
3.  (=) MARGEN DE CONTRIBUCIÓN $43.920.760
4.   (-) COSTOS FIJOS 2.423.530
5.  (=)  UTILIDAD NETA ANTES DE  
            IMPUESTOS $41.497.230
 
6.   (-)  IMPUESTO (35%) 14.524.030
7.   (=) UTILIDAD LÍQUIDA $26.973.200
8.   (-)  RESERVA LEGAL (10%) 2.697.320
9.   (=) UTILIDAD DEL EJERCICIO $24.275.880
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“Hay una serie de factores determinantes de las cantidades que los consumidores 
desean adquirir de cada bien por unidad de tiempo, tales como las preferencias, la 
renta o ingresos en ese período, los precios de los demás bienes y, sobre todo, el 
precio del propio bien en cuestión”5
 
El desarrollo del estudio identifica una demanda potencial en los estratos 
socioeconómicos medio y medio bajo (estrato 3 y 2) quienes muestran un gran 
interés por los dibujos animados plasmados en las tortas. 
 
Para el estudio se ha procesado información secundaria y básica, a partir de 
fuentes primarias, para identificar a potenciales consumidores, como también se 
contó con especialistas en materia de reposterías como los propietarios de las 
panaderías. 
 
El edible, se comporta como un bien complementario, ya que es elaborado con el 
interés de darle un toque de innovación a la torta, es un producto que 
complementa la decoración en el caso de que el consumidor quiera algún motivo 




                                                 
5 DEMANDA DE UN PRODUCTO. www.monografias.com/trabajos7/cogi.shtml  
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3.2  HÁBITOS DE COMPRA. 
 
Los clientes, consumidores de las panaderías y/o reposterías piensan en el precio 
del producto a comprar y el tiempo que tardan para entregarlo.  Pero siempre 
haciendo énfasis en la higiene del lugar, la calidad y la atención que reciben 
cuando solicitan un producto. 
 
La imagen parte del hecho de que los consumidores tienen percepciones 
diferentes de los productos haciendo que se formen distintas sensaciones  o 
impresiones sobre el producto y la empresa en general. 
 
A la hora de comprar un producto y para el caso de las reposterías se tiene en 
cuenta: 
 
• El precio, un precio es la expresión de un valor.  El valor de un producto 
depende de su grado de utilidad para el comprador, de su calidad percibida, de la 
imagen que lleva consigo creada mediante publicidad y promoción, de su 
disponibilidad  en los canales de distribución y del nivel de servicio que acompaña 
a dicho producto. El precio del edible fijado por la empresa de acuerdo a sus 
ingresos y costos es de $1.500 y que además concuerda con los encuestados que 
consideran que es un precio cómodo e incluso consideran que pueden 
incrementarse un poco teniendo en cuenta el trabajo que dedica la elaboración del 
edible. 
• La calidad,  ya que lo que se quiere es la satisfacción completa. 
• Las Promociones que inciten a seguir comprando o que permitan atraer a la 
gente. La empres para promover sus ventas hace uso de rebajas de acuerdo al 
número de producción. 
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• La Publicidad se enfoca en propagandas por radio, boletines informativos, 
mostrarios del producto para que el cliente escoja el motivo, además de la 
colocación de Stands en algunos eventos para dar a conocer el producto. 
• La  garantía también juega un papel fundamental ya que al comprar una torta  
se espera que esté bien y que el  producto a consumir se encuentre en óptimas 
condiciones. 
• La cercanía de los establecimientos por que lo que se requiere es comprar un 
producto sin demorar tanto tiempo en conseguirlo. 
Buscar en Internet 
 
 
3.3  HÁBITOS DE CONSUMIDOR 
 
Como hábitos del consumidor se tiene:  
• El  gusto, cuando una persona va a comprar un producto  y en especial si se 
trata de comprar una torta,  lo primero que hace es guiarse por su gusto, adquirir 
lo que uno necesita en el momento indicado. 
• El tiempo también juega un papel importante porque no hay nada más 
molesto que esperar y sobre todo si es lo que deseamos con tantos anhelos, por 
ejemplo en el caso de los niños que se fastidian con rapidez, resulta tedioso  
comprar una torta o pudín y esperar a que esté listo. 
• La imagen o apariencia de un producto vende, ya que cuando una persona a 
simple vista ve  algo que le gusta lo puede comprar de inmediato por eso se 
considera también como un hábito que tiene el consumidor a la hora de adquirir un 
producto. Por otro lado también es importante no olvidar como hábito del 
consumidor 
• Las recomendaciones de otros, ya que muchas veces una persona se deja 
guiar por otras que ya han tenido experiencias al momento de comprar, por 
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ejemplo cuando una persona va a comprar una torta siempre resulta alguien con la 
expresión: “cómpralo en X repostería porque las tortas son deliciosas”, entonces 
las experiencias de otros siempre algunas veces influirán en las decisiones. 
 
 
3.4 PERFIL DEL DEMANDANTE  
El perfil es el de un individuo con un nivel cultural medio, donde sus ingresos 
familiares están en un intervalo de $430.000 a $700.000 aproximadamente. 
 
Principalmente son personas eficientes, que les gusta complacer el gusto de sus 
hijos, exigentes, sujetos a la innovación.  Es un ser sencillo pero con gustos 
definidos que no tienen prejuicios para dejarse llevar por cambios. 
 
Es un individuo que se siente motivado por comprar un producto que lo haga 
innovar y que lo diferencie de lo común y sobre todo de la calidad del mismo para 
que no le afecte su salud, sin importar en cuanto incurra en lo que gasta se refiere 
siempre que le satisfaga sus deseos y necesidades. 
Un factor principal en la decisión de compra final del Producto  es la calidad y 
Presentación (La decoración). 
El ritmo de crecimiento del consumo del producto va en aumento dado el consumo 
per cápita de estas clases sociales lo cual apuntaría a un mercado de futuro.  
 
 
3.5  PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
La demanda de consumo del edible está en función del público a la cual va 
dirigido.   
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Para el estudio de proyección de la demanda de los consumidores se considerará 
que la economía crecerá en forma sostenida en los próximos años, algunas de las 
razones que lo argumentan son: la estabilidad económica que predice el actual 
gobierno, como también el crecimiento poblacional lo que indica más 
consumidores. 
 
3.6  INDICADORES PARA EL ANÁLISIS DE MERCADO 
 
En el análisis del Edible se tuvieron en cuenta los gustos y preferencias de los 
clientes como otra nueva formas de decoración, el ingenio de plasmar un dibujo 
animado en una torta, la facilidad de utilizar, la demanda que tiene por parte del 
consumidor en especial la población infantil quienes son los más felices de ver su 
dibujo animado preferido en su torta de cumpleaños. 
 
Teniendo en cuenta los datos que arrojaron las encuestas dirigidas a los clientes 
en nuestro caso las reposterías, supermercados y entre otros establecimientos 
que se dedican a elaborar y vender tortas se obtuvieron los siguientes resultados: 
 
3.6.1 Preferencia como producto innovador.  Un producto puede dejar grandes 
gozos partiendo del hecho de satisfacer una necesidad, un deseo, un gusto; sólo 
con el hecho de encontrar lo que se está buscando. 
 
La Microempresa “Edibles Topping” elabora su producto pensando en la 
satisfacción que su Edible va a dejar en el consumidor y que más que innovar y 
adaptar un producto americano a las exigencias del mercado Colombiano en 
especial el Samario y dejar plasmado un motivo en una torta logrando captar la 
población infantil que es la que más disfruta al ver su torta de cumpleaños 
decorada con un toque innovador.  Según la encuesta el 48% de los encuestados 
47 | P á g i n a  
 
utiliza el Edible en la decoración de tortas frente a un 35% que no lo utiliza y un 
17% que utiliza las frutas como decoración. 
 
3.6.2 Demanda del producto.  De acuerdo con las encuestas el edible se 
encuentra posicionado en el mercado de la repostería con un 53% por parte de los 
clientes, quienes consideran que la decoración con pastillaje sin ningún tipo de 
adorno o diseño en especial presenta un 35%; esto indica que los consumidores y 
el cliente mismo prefieren sus tortas con algún motivo en especial para que le dé 
un toque de innovación (ver figura 2). 
 
Figura 2.  Demanda del producto 
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3.6.3 Factores que intervienen en la decoración de tortas.  Entre los criterios o 
factores que los clientes tienen en cuenta a la hora de utilizar algún tipo de 
decoración el 71% considera que la demanda del producto es el factor decisivo 
para su utilización porque es lo que genera mayor ingreso y mayores venta, el 
12% considera que el gusto del consumidor porque muchos prefieren sus tortas 
normales sin ningún tipo de decoración o motivo adicional, el 17% restante 
considera la frecuencia de compra, es decir, lo que se está vendiendo todos los 
días. (Ver figura 3). 
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3.6.4 Proceso de elaboración de tortas.  Se puede destacar que el 76% de los 
clientes encuestados no elaboran todos los diseños de decoración y que en su 
mayoría el Edible es el producto que le proveen y además Edibles Topping es la 
empresa que se los provee; lo que indica que tiene gran acogida y reconocimiento 
dentro de los clientes que se dedican a la elaboración de tortas; muchos de ellos 
dicen que han intentado diseñar el Edible pero no han podido elaborarlo. (Ver 
figura 4). 
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3.6.5 Presentación del producto.  El 54% de los clientes consideran que la 
presentación del producto incide en la decisión de compra ya que consideran que 
todo entra por los ojos y que los ojos de los consumidores hay que complacerlos, 
por otro lado el 46% considera que hay otros factores más importantes como la 
forma de elaborar las tortas, la calidad, por ejemplo algunos clientes consideran 
que un pudín bien hecho y de buena calidad tiene mejor reconocimiento entre los 
consumidores y por ende vende más. (Ver figura 5). 
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3.6.6  Criterio de compra.  El 100% de los encuestados considera que las 
personas cuando llegan a su establecimiento llegan con algún criterio definido, con 
un gusto que desean satisfacer, con la mentalidad de algo económico, con la idea 
de innovar con la seguridad de encontrar lo que desean. 
 
En el caso de alguna fiesta infantil donde toda la casa del cumplimentado está 
decorada con algún motivo específico y buscan que sus tortas lleve también ese 
motivo, que solo lo va a permitir la imagen comestible plasmada en la torta. (Ver 
figura 6) 
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3.6.7 Mejoramiento del producto.  El 62% de los encuestados que utilizan el 
Edible en su decoración consideran que el producto no necesita ninguna 
transformación, ya que lo piensan que se encuentra bien como está elaborado por 
el contrario admiran el ingenio de la empresa y del producto por ser un trabajo 
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3.6.8  Precio del producto.  De acuerdo con el precio del Edible el 39% considera 
que $2.000 es el precio que están dispuesto a pagar además ese es el valor que 
está establecido por la empresa; el 15% está dispuesto a pagar hasta $3.000 
porque consideran que el trabajo de elaborar el producto lo requiere y merece ese 
valor; el 8% restante está dispuesto a pagar hasta $3.500 porque piensan que la 
demanda de ese tipo de decoración es grande y exigente por lo que requiere un 





Figura 8.  Precio del Producto 
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3.7 FACTORES DEL ENTORNO QUE AFECTAN LA DEMANDA DEL 
PRODUCTO. 
 
Toda empresa se ve afectada por el entorno en el cual se desempeña; es decir, 
existen variables que son exógenas y muchas veces inesperadas que 
frecuentemente se vuelven incontrolables y que de una u otra forma afectan 
positiva o negativamente a una empresa. 
 
Dentro del entorno se encuentran amenazas que muchas veces se convierten en 
premisas de alerta para tomar decisiones con alto grado de razonabilidad y por 
otro lado están las oportunidades cuyo comportamiento beneficia directa e 
indirectamente a la empresa. 
 
Para el caso de la empresa Edibles Topping  las amenazas más relevantes o que 
afectarían su comportamiento económico, financiero y comercial serían: 
 
• El pago de los derechos de autor, ya que para poder distribuir el edible con los 
dibujos animados se tiene que pagar para que el producto tenga plasmado los 
dibujos, el cual tiene un valor aproximadamente de $10.000.000 anuales. Que 
para el caso se convierte en una gran amenaza porque esto implicaría que si la 
empresa no cancela este derecho de autor puede prohibirle la comercialización del 
producto y por ende la inestabilidad económica y el cierre de Edibles Topping. 
 
• Tendencia  de las personas a disminuir el gusto por las decoraciones con 
pastillaje o con edibles. Esta amenaza implicaría una gran disminución de la 
producción por que las personas ya no se interesarían en decorar una torta a su 
gusto y reemplazarlas por tortas frías que lleven frutas o solamente tortas sin 
ningún tipo de decoración. 
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• Maquinaria costosa con tecnología de avanzada que permita incrementar la 
producción considerablemente y en menor tiempo.  Este factor sería una 
oportunidad en el caso de que la empresa tuviera el dinero suficiente para 
adquirirla porque racionalizaría el tiempo de producción  e incrementaría los 
ingresos, pero como la empresa no se encuentra actualmente en condiciones de 
adquirirla se convierte en una amenaza alta sobre todo si dicha maquinaria fuera 
utilizada por la competencia, debido  a que Edibles Topping utiliza un tipo de 
maquinaria artesanal. 
 
• Presencia de productores y/o distribuidores de edibles de marca extranjera  
como Wilton Year, Edible cake, en la ciudad de Santa Marta, porque el producto  
internacional tiene muchas ventajas  frente al de la empresa ya que tiene una 
medida estándar, cuenta con el registro de producción o derechos de autor lo que 
permite la libre comercialización del producto. 
 
• Nuevos competidores; esto también sería una amenaza ya que en la medida en 
que entren nuevos productores de edibles se disminuiría así la demanda del 
producto de Edibles Topping, además también sería complicado si  las nuevas 
empresas que entraran a comercializar edibles lo hicieran con tecnologías de 
avanzada. 
 
• La humedad es considerada por la empresa como una gran amenaza que afecta 
la producción de edibles porque este facto le hace perder consistencia al producto 
y por ende firmeza.  El producto debe mantener una temperatura ambiente alejado 
de la humedad, tratando de colocarlo en un sitio seco sobre todo cuando el clima 
sea lluvioso; sin embargo la empresa tiene un lugar adecuado para guardar los 
productos además del empaque que evita la exposición a la humedad. 
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En cuanto a las oportunidades se encuentran: 
 
• La presencia de corporaciones financieras y bancos que den créditos accesibles 
a todos los microempresarios.  Este factor se ha definido como una oportunidad 
alta para Edibles Topping en la medida que la empresa necesita créditos para 
ampliar su infraestructura, utilizar nuevas y modernas tecnologías y por ende 
poder competir a nivel nacional.   Esta situación traería consigo un fuerte y positivo 
impacto en las ganancias de la empresa. 
 
• Financiación de proyectos de Exportación.  De acuerdo con el apoyo que está 
realizando la Presidencia en cuanto a incentivar la exportación de productos, la 
empresa debe motivarse para mejorar la infraestructura productiva para 
enfrentarse a una posible exportación de su producto y por ende incrementar aún 
más sus utilidades debido a que ya no competiría nacional sino 
internacionalmente. 
 
• La última tendencia en dibujos animados, ya que por este lado se tendría 
acaparado al consumidor infantil porque la empresa se daría a la tarea de elaborar 
los edibles con la última moda en diseños infantiles aumentando así la producción 
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 4.  OFERTA DEL PRODUCTO ELABORADO POR LA MICROEMPRESA 
EDIBLES TOPPING 
 
4.1 OFERTA  
 
La oferta pretende explicar el comportamiento de los agentes económicos que 
actúan como productores, especialmente las empresas, análisis que requiere la 
aplicación de la teoría de la empresa. En ésta, el supuesto fundamental —que 
corresponde a la hipótesis de la teoría de la demanda en cuanto a que el 
consumidor pretende maximizar su utilidad— consiste en que las empresas 
desean rentabilizar en lo posible sus beneficios o ganancias.  
 
“Los gestores o directivos pueden tener otro tipo de objetivos, como maximizar sus 
primas y salarios, o aumentar su poder y su prestigio. Estos objetivos pueden 
depender del tamaño de la empresa, de sus propiedades y de la rentabilidad de 
sus actividades aunque, a largo plazo, el poder potencial de los accionistas pueda 
implicar que la empresa sí se comporta como predice el modelo de la 
maximización de beneficios. A corto plazo, dada la capacidad de producción, el 
supuesto de maximización de beneficios permite formular una serie de previsiones 
sobre la cantidad producida por la empresa y su demanda de factores productivos, 
al menos en condiciones de competencia perfecta. Se puede hacer una serie de 
consideraciones razonables sobre la relación general entre las variaciones de los 
factores de producción y la alteración resultante de la cantidad producida”6. 
 
4.2 ESTUDIO DE LA OFERTA DEL EDIBLE 
                                                 
6 OFERTA Y DEMANDA. Teoría de la Oferta. Enciclopedia Microsoft Encarta 2002 
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El Edible se conoce a nivel internacional como Top Cake o cubierta de pudín, que 
a diferencia de otros países en los cuales se utiliza la papa y el arroz como 
materias primas para su elaboración, en Colombia, se elabora con azúcar micro 
pulverizada, debido a la economía en la utilización de insumos.  
 
El mercado del producto de la empresa Edibles Topping se caracteriza por ofrecer 
a sus clientes y en especial a los consumidores un producto de calidad en la 
preparación, uso de insumos, frescura y textura, busca el beneficio de la salud, 
está dirigido a estratos económicos con estilos de vida activa, con ingresos medios 
en los estratos medios y alto. 
 
El producto va dirigido a todas las personas sin importar sexo, edad, nivel de 
ingresos, etc., pues es económico para el cliente,  llamativo y hay para cada 
ocasión un diseño que  puede ser común o exclusivo para el consumidor.  
 
La producción varía de acuerdo a las épocas festivas ya que en algunos casos 
puede incrementar la producción y en otros mantenerse constante.  Los meses 
donde la producción de edibles se incrementa son Septiembre por el mes de Amor 
y Amistad, Octubre por el día de los niños o Halloween y Diciembre no solo por la 
época de Navidad sino también es época de grados y siempre se hacen pedidos 
con motivos de grado como togas, birretes, entre otros. 
 
 
4.3 PRODUCTOS  SUSTITUTOS 
 
Entre los productos que pueden sustituir el Edible como tipo de decoración se 
encuentra la decoración con crema  o pastillaje sin adornos, decoración con frutas, 
con arequipe, entre otros que muchas veces no se convierten como sustitutos sino 
también complementarios del Edible, ya que muchas veces una persona puede 
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decorar una torta con Edible y con frutas a  la vez; eso depende del gusto del 
consumidor. 
4.4 MEZCLA DE MERCADO 
 
4.4.1 Producto.  El Edible se presenta en diferentes motivos de acuerdo con la 
ocasión, fechas especiales o lo último en tendencias de dibujos animados. 
 
El producto es diseñado con miras a todo tipo de edad sin distinción de sexo o 
raza.  El proceso de elaboración lleva su tiempo esto dependiendo de la 
complejidad del dibujo a plasmar.  Para empacarlo primero se coloca sobre una 
lámina de icopor circular y se cubre con un plástico en el comercio se conoce 
como papel de película el cual va a evitar que el Edible se corra de su lugar 
durante su transporte; dependiendo a la cantidad solicitada por el cliente se 
colocan en una caja de de pizza tamaño small, para que no se vayan a quebrar. 
 
El Edible es realizado con mucho cuidado y con buena higiene. 
 
4.4.2 Precio.  Para estipular el precio del producto la empresa toma como 
referencia: la cuantificación de los costos en los que incurre por el hecho de 
elaborar el Edible; el valor que el cliente le dé al producto y los precios fijados por 
la competencia. 
 
El precio ofrecido por la empresa es de $3.000 el cual puede variar dependiendo 
la cantidad demandada, sin embargo no es mucho lo que disminuye porque la 
empresa no puede perder además muy pocas veces el cliente exige un valor 
menor porque es consciente del trabajo de elaborar un Edible. 
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4.4.3  Plaza.  La empresa Edibles Topping se encarga de llevar el producto a los 
clientes como son las reposterías y/o dulcerías quienes son los que comercializan 
el producto hacia su destino final. 
 
La empresa es el distribuidor del producto y está ubicada en la calle 28 #1C-85 
Urbanización Santa Cecilia.  Su ubicación está cerca del centro donde se 
encuentra la mayoría de los clientes lo que le resulta menor tiempo en la entrega 
de los pedidos.    Para el transporte, cuenta con un carro de uso exclusivo para 
llevar el producto. 
 
4.4.4  Promoción.  La empresa Edibles Topping hace uso de la venta personal, es 
decir, se dirige a cada gerente o representante de cada establecimiento con una 
muestra del producto para ofrecerlo, haciendo uso también de tarjetas de 
presentación y a veces del NIT de la empresa para darle mayor seriedad y 
confiabilidad a la comercialización del producto. 
 
Por otro lado, también utiliza el Telemercadeo para contactar a los clientes y 

















5. CANALES DE COMERCIALIZACIÓN Y CLIENTES POTENCIALES 
 
5.1  CANALES DE COMERCIALIZACIÓN  
 
Se definen como la planificación y control de los bienes y servicios para favorecer 
el desarrollo adecuado del producto y asegurar que el producto solicitado esté en 
el lugar, en el momento, al precio y en la cantidad requerido, garantizando así 
unas ventas rentables.  
 
Para el responsable de este proceso, la comercialización abarca tanto la 
planificación de la producción como la gestión. Para el mayorista y para el 
minorista implica la selección de aquellos productos que desean los 
consumidores.  
 
A continuación se presenta los canales de comercialización que utiliza la 


























FINAL   
 
 
La Microempresa Edibles Topping se dedica a la elaboración de edibles para la 
decoración de tortas en el D.T.C.H de Santa Marta, ella utiliza la distribución 
directa a los clientes quienes son las reposterías, panaderías, Supertiendas, 
Rapimercados hasta llegar al consumidor final, quien es el que se dirige hacia 
ellos para adquirir el producto. 
 
 
5.2 CLIENTES POTENCIALES  
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Son aquellas empresas con las que se hacen negociaciones para la venta de 
productos con el objetivo de comercializarlos.  Para el caso de la microempresa 
los clientes potenciales se encuentran ubicados en el centro de la ciudad, con 
quienes se tiene una producción constante de edibles. 
A continuación se presentará un directorio de los clientes potenciales con los 
cuales se tiene el negocio de la comercialización. 
 
Tabla 6.  Directorio Clientes Potenciales de Santa Marta 
Tipo Establecimiento Dirección 
Pastel de Oro Cl. 22 No.4-09 
Tel.421 03 04 
Reposterías 
Panadería y Repostería Suiza Cl. 22 No. 2A-61 
Ricuras de Cali Cra.5 No. 21-46 
Rico Pan  Panadería 
Panadería Inglesa Cll 17 Cra 5 y 6 
Sao Cl. 23 #8 Esquina 
Tel. 421 46 44 
Supertiendas 
Olímpica Record Cra 9 #10-41 
Tel. 421 67 53 
Rapimercados Rapimercar Cl. 12 No.8-100 











6. COSTOS DE PRODUCCIÓN 
 
La empresa es el instrumento universalmente empleado para producir y poner en 
manos del público la mayor parte de los servicios existentes en la economía. La 
empresa desarrolla su actividad en conexión con otros agentes y esta relación 
condiciona el cumplimiento del objetivo que motiva su existencia. Para tratar de 
alcanzar sus objetivos, la empresa obtiene del entorno los factores que emplea en 
la producción, tales como las materias primas, maquinarias y equipo, mano de 
obra, capital, etc.  
   
Toda empresa al producir incurre en unos costos. Los costos de producción están 
en el centro de las decisiones empresariales, ya que todo incremento en los 
costos de producción normalmente significa una disminución de los beneficios de 
la empresa. De hecho, las empresas toman las decisiones sobre la producción y 
las ventas a la vista de los costos y los precios de venta de los bienes que lanzan 
al mercado.  
   
Los costos de producción son el valor del conjunto de bienes y esfuerzos en que 
se incurren para obtener un producto terminado en las condiciones necesarias 
para ser entregado al sector comercial.  
   
A continuación se presentan los costos en que incurre Edibles Topping para 








Tabla 7.  Costo de la materia prima utilizada en la elaboración de un Edible 
COSTO/EDIBLE COSTO/UNIDAD MATERIA PRIMA UNIDAD CANTIDAD ($) ($) 
Azúcar Micropulverizada Gramos 30 2.68 80.40 
Glucosa Gramos 3,33 6,00 19,98 
Gelatina sin sabor Gramos 1,04 18,56 19,30 
Glicerina Mililitros 0,16 24,00 3,84 
Dióxido de Titanio Gramos 0,006 50,00 0,30 
Agua Cm3 1,50 0,13 0,19 
Colores Vegetales 
Certificados _ _ _ 23,33 
Papel Copia Unidad 280.800 8,33 2.339.064 
Papel Blanco Unidad 280.800 24,00 6.739.200 
Bolsas Plásticas Unidad 280.800 14,00 3.931.200 
Cajas Tamaño Small Unidad 9.360 250 2.340.000 
 
Fuentes: Registros Contables de Edibles Topping y 
  Depósito Superior  
               Cálculos Propios 




Tabla 8.  Insumos Adicionales/Año 
INSUMOS CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 
($) ($) 
Planchas 300 1.000 300.000
Coladores  12 2.000 24.000
Molde circular 12 2.500 30.000
Espátulas  20 500 10.000
Cucharas  20 1.000 20.000
Rodillos  8 1.500 12.000
Cortadores  4 5.000 20.000
Recipientes para mezclar harina 6 2.400 14.400
Recipientes para mezclar colorantes 10 500 5.000
Otros insumos  500.000
 
Fuentes: Registros Contables de Edibles Topping y 
               Plásticos J.S 
               Cálculos Propios 
 
Tabla 9. Sueldos y salarios  
PERSONAL TOTAL 
OPERARIOS
COSTO MENSUAL COSTO ANUAL 
($) ($)
Estirador  2 1.755.000 42.120.000
 
Gerente 1 1.500.000 18.000.000
 
Ingeniero de Alimentos 1 1.200.000 14.400.000
 
Estampador  2 936.000 22.464.000
 
Preparador de masa y batido 1 468.000 5.616.000
 
Contador (salario integral) 1 400.000 4.800.000
 
Secretaria (salario integral)   1 400.000 4.800.000
                                            
Aseadora (salario integral) 1 400.000 4.800.000
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Empacador  1 351.000 4.212.000
 
 
Fuente: Registros Contables de Edibles Topping  
             Cálculos Propios 
7.  ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA DEL EDIBLE 
La competencia es el verdadero motor de un gran número de actividades; se 
asocia, con frecuencia, a la idea de rivalidad u oposición entre dos o más sujetos 
para el logro de un objetivo, como la utilidad personal o la ganancia económica 
privada. Este pensamiento se ha visto complementado por otro que considera a la 
competencia como un mecanismo de la organización de la producción y de la 
determinación de precios y rentas.  
 
Con posterioridad, han surgido teorías que identificaban la competencia con las 
distintas formas que adoptan los mercados. El criterio que hace referencia al 
número de participantes en el mercado ha sido más profundamente utilizado para 
clasificar las diferentes situaciones de competencia.  
 
En estos momentos en el D.T.C.H de Santa Marta, el Edible se encuentra en 
competencia con las tortas con pastillaje y las tortas frías desde el punto de vista 
del producto; pero si se trata de competencia a partir de empresas productoras de 
edibles, en el momento no hay registradas en la ciudad otras empresas que 
elaboren y comercialicen este tipo de producto. 
 
 
7.1 INDICADORES PARA MEDIR LA COMPETENCIA 
 
Para el estudio se tuvo en cuenta los resultados de las encuestas quienes 
arrojaron datos verídicos en cuanto a la comercialización del Edible objeto de 
estudio. 
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 7.1.1  Tipo de decoración de mayor aceptación.  En cuanto al tipo de 
decoración que está presentando buena aceptación en el mercado después del 
Edible es la decoración con pastillaje y crema; por lo general cierto número de 
personas están acostumbrada a comprar una torta sencilla, de buen sabor y de 
buena calidad; no siempre van en busca de algún logotipo plasmado; sólo 
conseguir una torta que llene sus expectativas en cuanto a calidad se refiere, y 
eso lo demuestran las encuestas en donde la diferencia entre tortas decoradas 
con edibles y tortas decorada con solo pastillaje y crema no es tan grande.  
 
Esto demuestra entonces que se debe seguir perfeccionando en el arte de 
decoración con edibles para evitar una disminución en la producción a causa de la 
acogida del otro tipo de decoración. 
 
Por lo general los clientes siempre se guían por la demanda de un producto, por el 
que tiene mayor aceptación en el mercado; y esto es lo que ven en el Edible un 
producto que a pesar de que no es un producto de consumo directo por ser un 
complemento de las tortas, ha generado gran aceptación en el consumidor y en el 
cliente mismo ya que le da un toque de innovación, vistosidad y animación a las 














8. PLAN DE MERCADEO  
 
8.1 ANALISIS DEL ENTORNO  
 
8.1.1 Económico.  Actualmente, la situación económica de nuestro país es  
inestable, lo que está afectando el ingreso de las familias y la satisfacción de todas 
sus necesidades, por este motivo el sector de la repostería y en especial la 
producción de edibles van dirigidos a economizar el bolsillo de las personas, 
ofreciéndoles lo que necesitan sin excederse en gastos. 
  
8.1.2 Sociocultural.  El consumo de edibles es un producto que lo consumen la 
mayoría de los hogares, desde el grupo socio económico alto hasta el medio bajo, 
lo que indica que existe una necesidad potencial del mismo.  
  
El hablar de edible, es hablar de tres factores muy importantes a la hora de 
comprar un producto de consumo: la calidad, frescura del producto y la salud de 
las personas.  
 
Con respecto a estos puntos es necesario enfatizar que la empresa edibles 
Topping siempre piensa en la satisfacción del cliente haciendo uso de insumos de 
calidad en la composición de los edibles, y el uso de colores naturales en la 
composición de las cremas y la decoración, ya que su objetivo es pensar en la 
salud de los consumidores que  tienen un ritmo de vida Light.  
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8.1.3 Tecnología.  El nivel de tecnología que utiliza la empresa está dada por 
mecanismos artesanales adaptados a máquinas  orientadas a una escala pequeña 
pero siempre garantizando una adecuada producción.  
  
Los Equipos que utiliza la microempresa son:  
• Una Batidora Industrial 
• 3 impresoras de computador, que se han adaptado para la impresión de los 
edibles inyectando los cartuchos con tintas comestibles. 
• 2 computadores 
• 1 scanner  
 
8.2 ANÁLISIS DEL SECTOR EMPRESARIAL  
8.2.1 La entrada de nuevos competidores.  En este sector, la entrada de 
competidores no se puede descartar sobre todo con el nivel de  desempleo que 
existe donde muchas empresas entran al mercado a competir por mantenerse en 
el ámbito empresarial, además muchos de ellos cuentan con tecnología moderna 
que racionaliza el factor tiempo.  De tal manera y bajo estas condiciones hay que 
considerar que no hay barreras al respecto y que en el mediano plazo habrá 
nuevos ingresos de competidores.  
Una barrera importante para la entrada puede ser la disminución de los costos, lo 
cual puede ser realizado con el incremento de la productividad y el desarrollo del 
mercado y haciendo uso de tecnología destinada a la elaboración de edibles para 
evitar el proceso de adaptación de maquinaria no apta para su elaboración como 
son las impresoras de papel.  
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El atender este mercado implicará un aumento de la oferta a través de la 
racionalización del tiempo de elaboración y del proceso de almacenamiento para 
evitar pérdidas de producción y dinero. 
 
 
8.2.2 La amenaza de sustitutos.  Los sustitutos más cercanos son las tortas  que 
no lleven edibles, es decir, que los consumidores no quieran llevarse una torta con 
la decoración del edible sino una decoración a base de frutas, o que solo lleve la 
crema y uno que otro adorno.  
8.2.3 El poder de negociación de los compradores.  Los compradores tienen 
poder por la clase de sector económico al cual va dirigido, lo cual podría influir por 
un lado en solicitar menores precios pero conservando la calidad, la empresa 
tendrá que garantizar el producto y la atención personalizada  a los consumidores.  
 8.2.4 El poder de negociación de los proveedores. Los Insumos y materiales 
que son necesarios para la elaboración de los edibles se pueden encontrar en 
diversas empresas locales. No habrá limitación de aprovisionamiento.  
 8.2.5 La rivalidad entre los competidores existentes.  A nivel de segmento 
socioeconómico y en especial en la ciudad de Santa Marta, no hay una empresa 
que elabore los edibles y los distribuya a las panaderías; pero no se descarta la 
posibilidad de que alguna persona conozca el oficio de la repostería y los elabores 
distribuyéndolos a los propietarios de las panaderías.  
 
 
8.3 ANALISIS DE LA EMPRESA  
  
8.3.1 La Misión Empresarial  
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Aportar en la alimentación de las personas con un excelente producto dándole un 
toque innovador a las celebraciones especiales. 
  
8.3.2 Los objetivos empresariales  
• Contribuir a la generación de puestos de trabajo, directa e indirectamente. 
• Consolidarse  como líder en la industria de elaboración de edibles en el 
distrito. 
• Obtener la rentabilidad adecuada que compense el esfuerzo realizado por la 
dirección de la empresa.  
• Captar la atención de inversión que permitan el crecimiento económico, 
productivo y comercial de la empresa. 
 
8.3.3 Recursos internos de la empresa  
• Recursos financieros  
Los recursos que se adquieren a través de la solicitud de préstamos que 
permitirán poner la empresa en marcha; Y los recursos que se adquieren con los 
ingresos de las ventas de edibles. 
 
• Recursos humanos    
Edibles Topping cuenta con 5 operarios en la parte de producción 1 la parte 
administrativa y 1 en la parte de mensajería o distribuidora del producto.  
 
• Ubicación  
La microempresa está localizada en la ciudad de Santa Marta en la Calle 28 No. 
1C-85 Urbanización Santa Cecilia.  Se encuentra ubicada cerca del centro donde 
se concentran la mayoría de sus clientes y negocios de reposterías.  
 
8.4 LA VENTAJA COMPETITIVA  
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La principal ventaja que tiene la empresa se relaciona al gran conocimiento de la 
preparación y elaboración del producto y la larga trayectoria que tiene su productor 
en el ámbito de la repostería.  
 
 8.5 ANALISIS DOFA El ambiente externo está representado por las 
Oportunidades y las Amenazas o riesgos; el entorno interno considera el análisis 
de las Fortalezas y Debilidades.  
 8.5.1 Fortalezas  
• La relación  que tiene el dueño de la empresa con instituciones, locales, 
supermercados y/o panaderías a quienes ofrecer el producto.  
• El proceso de adaptación de tecnologías para la elaboración del edible y las 
innovaciones que puedan darse en el producto.  
 
8.5.2 Oportunidades.  Es un mercado que está en  crecimiento en el distrito: hay 
mayor cantidad de personas que conocen el producto y que desean innovar en 
sus celebraciones y  están necesitando de este producto.  
 
Por el momento es el mejor producto el cual tiene capacidad de acceder el 
consumidor objetivo.  
  
8.5.3 Debilidades  
• No es considerado como bien necesario. 
• Los costos de los insumos son un poco altos. 
• El incremento de la producción depende de las épocas festivas. 
 
8.5.4 Amenazas  
La situación económica del país por tanto los ingresos familiares disminuyen, lo 
cual puede afectar las ventas; acuerdos regionales, tratados entre países lo que 
74 | P á g i n a  
 
implica la entrada de productos internacionales (como el edible cake que es más 
fácil de elaborar). 
  
8.6 PRONOSTICO  
De no aprovecharse esta oportunidad de mercado, habrá otras organizaciones y 
empresas que aprovechen la potencialidad del mismo producto.  
 
8.7 MERCADO META  
El plan de mercadeo comprende la atención con el producto edible de los clientes 
(reposterías, panaderías, supermercados, entre otros) a quienes se les lleva el 
producto para que los plasmen en las tortas. 
 
Consideramos como mercado secundario a consumidores de las tortas, quienes 
son los que llevan el producto.  
 
8.8 POSICIONAMIENTO  
  
8.8.1 Identificación de la estrategia de posicionamiento. Cada empresa 
destaca aquellas diferencias que más atraen a su mercado meta y establece una 
estrategia de posicionamiento localizada, que se llamará sencillamente 
posicionamiento y que se define como el diseño de la oferta de la empresa de 
modo que ocupe un lugar claro y apreciado en la mente de los consumidores.  
 
En el posicionamiento, la empresa debe decidir cuántas y cuales diferencias 
destacar entre los clientes meta. La ventaja de resolver el problema de 
posicionamiento es que le permite a la empresa resolver los problemas de la 
mezcla de mercadotecnia. Al buscar una estrategia de posicionamiento, se 
dispone de cuando menos siete estrategias.  
 
75 | P á g i n a  
 
A continuación se presentan algunas de las estrategias: 
• Estrategia de atributo.  El edible puede anunciarse como el producto que 
proviene de la empresa que posee la mejor planta de producción en el distrito. 
• Estrategia de Ventaja. El edible también puede anunciarse como el producto 
que proviene de una empresa que se preocupa por la alimentación y salud de la 
familia y la comunidad utilizando insumos light. 
• Estrategia de uso y aplicación. El edible puede posicionarse para los 
consumidores que deseen tener un servicio calidad e higiénico. 
• Estrategias para el usuario. El edible puede anunciarse como un “producto 
innovador”, definiéndose así por medio de una categoría de usuarios. 
• Estrategia para competidores. El producto se puede anunciar destacando que 
ninguna otra empresa de repostería hace un producto de tales características. 
• Estrategia de categoría de productos. EDIBLES TOPPING puede posicionarse 
no como similar a un Producto y servicio común; colocándose por tanto en una 
clase distinta de producto que la que se espera. 
• Estrategia de calidad y precio. EDIBLES TOPPING está posicionado como el 
“mejor valor” (mejor producto) por un precio aceptable (precio promedio  del 
mercado). 
 
De acuerdo a las posibilidades de EDIBLES TOPPING su estrategia se relaciona  
a un “posicionamiento de calidad y precio justo”, siendo los principales factores:  
 
• Que la empresa administra la calidad de su producto y está segura que su 
producto tiene esta ventaja.  
 
• Las posibilidades financieras de la empresa no le permite realizar actividades 
promociónales de mayor cuantía y enfrentarse directamente a sus competidores.  
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Además, para ayudar a consolidar su estrategia deberá tener una alianza con 
panaderías y supermercados  de calidad  que le permitan acceder fácilmente a los 
territorios de los consumidores objetivo.  
  
8.8.2 Difusión del posicionamiento  
 EDIBLES TOPPING  no sólo establece una estrategia clara de posicionamiento; 
también la comunica eficazmente a los consumidores. La estrategia de 
“posicionamiento de calidad y precio”, debe asegurarse de que expresa esta 
afirmación de manera convincente.  
   
Para informar sobre la calidad se eligen los signos físicos (calidad del edible, la 
decoración y la presentación) y las claves que la gente por lo general emplea para 
juzgar dicha calidad (colores, diseño). Todos los elementos (calidad de los 
insumos, los canales de distribución y la promoción, entre otros) deben comunicar 
y reforzar la imagen de la marca. También el prestigio y dedicación de los 
fabricantes contribuye a percibir la calidad.  
 
 
8.9 ESTRATEGIAS Y ACCIONES  
 
8.9.1 Diseño de la estrategia  
   
EDIBLES TOPPING se encuentra frente a dos posiciones competitivas en el 
mercado objetivo, como son:  
 
• Opera a un nivel bastante satisfactorio para garantizar la continuidad en los 
negocios, pero se encuentra rezagado ante el dominio de otras empresas a nivel 
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nacional que se dedican al arte de la repostería y a la elaboración de edibles y 
tiene una oportunidad menor que el promedio para mejorar su posición. 
• Tiene una fortaleza en estrategias específicas, y una oportunidad superior al 
promedio para mejorar su posición. 
 
De acuerdo con esto tenemos que EDIBLES TOPPING: 
 
• Estimular a los clientes potenciales para que adquieran y compren el producto. 
De acuerdo a su estrategia ésta sería la que más se adecue a la organización.  
• Se puede atraer a los clientes de la competencia con el objetivo que cambien 
de marca.  
• Convencer a los no consumidores de edibles para que empiecen a 
consumirlos.  
 
8.9.2 Relacionados a los productos  
 
• Agregarle valor a través de presentaciones al color y/o empaque tal como 
ocurre con los edibles a nivel internacional.  
• Buscar proveedores que puedan abastecer con materiales de calidad y 
entrega oportuna. Además, deberán contar un sistema de crédito.  
• Hacer además de motivos infantiles, otros tipos de diseño como fotografías de 
una persona, de la ciudad, o logotipo de alguna empresa esto con el fin de 
conseguir nuevos clientes, consumidores además de la población infantil. 
• Tratar de que la empresa no solo haga edibles sino también las tortas, esto le 
generaría más ingreso y no se estancaría ni disminuirían sus utilidades en el caso 
de que algunos clientes no quieran seguir utilizando el Edible. 
• Intentar elaborar galletas, bombones u otro tipo de comestibles al que se le 
pueda adicionar el producto, por ejemplo pudines pequeños que lleven un Edible o 
78 | P á g i n a  
 
galletas con edibles marcados con el nombre del cumplimentado. En este punto se 
debe jugar con la imaginación. 
 
8.9.3 Relacionadas a los precios.  Proponer un precio acorde a los 
consumidores objetivo, de manera que genere una barrera de entrada. 
  
8.9.4 Relacionadas a la distribución.   Se contactará también,  con empresas 
que se dedican a ofrecer servicios de agasajos, ceremonias, restaurantes 
especiales, otorgándole un precio atractivo.  
  
8.9.5 Relacionadas a la promoción    
• Se participará en eventos a través de las cuales se expone el producto. Se 
complementará con folletos y afiches.  
• En las participaciones que se realicen siempre se mencionará el lugar de 
venta y el precio al cual se debe acceder.  
• Las actividades promociónales también se basarán en las siguientes acciones, 
las cuales establecen la diferenciación del producto:  
 En el hogar: mejoramiento de las condiciones de la calidad alimentación y 
salud en la familia.  
 En las fiestas: innovación, decoración con los dibujos animados de su 
preferencia o cualquier diseño que se desee. 
 
8.9.6 Utilización de tecnología.  Con la tecnología se reduce el factor tiempo 
aumentando la producción: 
 
 Tratar de acceder a créditos para microempresas con el fin de mejorar los 
insumos y/o materiales de elaboración de edibles para aumentar la producción y 
no estar corriendo cuando el pedido sea grande y las máquinas artesanales no 
logren abastecer la demanda. 
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  Adquirir la tecnología requerida para la producción de edibles, esto con el fin 
de que el producto sea estándar en cuanto al grosor, debido a que la masa para 
hacer el producto es pasada por un rodillo y luego cortada con un molde circular; 
este proceso hace que los edibles no tengan el mismo grueso lo que se evitaría 
con la máquina estipulada para ese tipo de proceso. 
8.9.7 Ubicación de la empresa.  La estrategia sería ubicar la Microempresa en un 
sitio central visible ante los consumidores y al mismo cliente, esto le permite darse 
a conocer y tratar de que las personas conozcan quien elabora los edibles; 
además también les permite darse a conocer ante los clientes potenciales a los 
cuales Edibles Topping no ha llegado a comercializar el producto, de esta forma 
las panaderías y/o reposterías que no utilizan el Edible lo conozcan y puedan 
hacerles pedidos. 
 
 En cuanto a la ubicación sería recomendable buscar sitios cercanos a las 
panaderías Y/o reposterías. 
 
 Buscar un local o un sitio donde colocar la Microempresa para que no siga 




8.9.8 Otras actividades relacionadas.  Para el cumplimiento de las estrategias 
relacionadas directamente a la mezcla de mercadeo, es necesario que se lleven a 
cabo otras que apoyen el cumplimiento de las metas: 
 
• Contar con una nueva estructura organizacional. 
• Desarrollar e implementar un sistema de información comercial.  
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• Identificar datos secundarios de fácil acceso para elaborar un archivo de 
seguimiento.  
• Establecer una única planta de elaboración de edibles en el distrito; Los 




9. TENDENCIAS EN LA ELABORACIÓN DE EDIBLES 
 
Teniendo en cuenta que el Edible es un producto que no se puede comprar por sí 
solo y que por el contrario debe ir plasmado en una torta, resulta un poco raro 
establecer alternativas de mejoramiento para que aumente su consumo como 
Edible, lo que si se haría es mejorar, añadir, o elaborar otras formas de 
comercializarlo. 
 
En Estado Unidos es frecuente ver que las personas elaboran sus propias tortas y 
hacen pedidos para adquirir un  Edible o Edible cake para decorarlas, además es 
común su comercialización, por el contrario en Colombia y más específicamente 
en Santa Marta, las personas compran sus tortas ya decoradas, ellas no van a ir a 
comprar un Edible como se puede comprar cualquier producto, el consumidor 
maneja un criterio que es el de comprar una torta decorada con un motivo 
específico en alguna situación en especial; sin embargo mejorar el producto o 
añadir ideas para elaborar otros productos a partir de los ingredientes del Edible, 
sería fabuloso en cuanto a la maximización de utilidades de la empresa. 
 
Por esta razón a continuación, se plantean algunas ideas que ya se están 
comercializando en Estados Unidos y que sería necesario que la empresa las 
adaptara a su producción por ende los clientes tuvieran la oportunidad de ofrecer 
otras alternativas en el campo de la repostería. 
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 Entre las alternativas para mejorar el producto o nuevas ideas de elaboración se 
encuentran: 
 
 Tortas individuales para fiestas de cumpleaños.  La idea es que la empresa 
elabore ella misma sus propias tortas ó que haga edibles del tamaño de tortas 
individuales que se puedan repartir sin necesidad de cortar una torta. 
Por ejemplo en algunas fiestas se presentan casos en los que al lado de las tortas 
normales se encuentra tortas individuales que se reparten entre las personas para 
no partir la torta grande; entonces la idea es aprovechar ese tipo de tortas 
individuales y elaborarles edibles para que vayan a la par en la decoración con la 











































Foto 5. Tortas individuales con letras 
  
 
 Edibles que no lleven dibujos solo letras de felicitaciones o cualquier otro 
motivo en especial.  De esta manera los clientes (las reposterías, pastelerías) no 
tendrán que hacer uso del 
mismo pastillaje para colocar el 
nombre de la persona 
cumplimentada que en 















Foto 6.  Torta con edible diseñado con letras 
 
 Foto Ponqué.  Con 
esto se busca que aparezca el 
rostro de la persona o el 
cuerpo entero en la torta. 
 
























Foto 8. Foto ponqué con celebración de una boda 
 
 Galletas con Edible.  Esto con el fin de ofrecer otra variedad de producto y que 
se pueda comprar directamente de la empresa, además sirve para repartir en la 
fiesta de cumpleaños; e incluso pueden ir decoradas con el mismo motivo que 
lleva el ponqué o torta. 




















La Microempresa Edibles Topping elabora sus productos de manera artesanal sin 
embargo ha demostrado liderar hasta el momento la elaboración y 
comercialización de edibles en el D.T.C.H de Santa Marta. 
 
Según las experiencias obtenidas a lo largo del estudio se destacó el gran 
reconocimiento que tienen los clientes en cuanto al proceso productivo del Edible, 
la fidelidad que le tienen a la empresa en cuanto al producto, es decir, que aunque 
en algunas reposterías se venda más las tortas decoradas de manera sencilla solo 
con pastillaje, siguen haciendo pedidos considerables del producto a la empresa. 
 
También se puede concluir que este tipo de estudio le es rentable a la empresa en 
cuanto al  conocimiento de su producto, su comercialización y la acogida dentro de 
los consumidores. 
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Por otro lado es necesario recalcar que la empresa se encuentra bien pero 
necesita las estrategias para fortalecerse, además este estudio permite dinamizar 











11.  RECOMENDACIONES 
 
El estudio realizado pretende despertar el interés de la Microempresa Edibles 
Topping con miras al mejoramiento de su producción y por qué no de su 
infraestructura ya que como es sabida las utilidades generadas por el Edible son 
buenas pero necesita el crecimiento económico dentro del mercado colombiano. 
 
Se le recomienda a la empresa estar informada siempre del producto, del 
concepto de los clientes, de los deseos del consumidor porque son ellos quienes 
generan esas utilidades que está teniendo la empresa. 
 
Por otro lado debe intentar poner en práctica las alternativas de mejoramiento del 
producto aquí planteadas para conocer que sucede en los consumidores y en el 
mismo cliente la entrada de un nuevo producto o la adaptación del mismo; ya que 
lo que se pretende es seguir creciendo y no mantenerse estancando esperando 
que llegue la competencia a la ciudad y arrase con la empresa. 
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 También es necesario recalcar que la empresa se está estacando en la 
producción de edibles sin mirar otras alternativas de mejoramiento del producto, 
debe ir adaptando las aquí planteadas para ver que resultado o qué 
comportamiento pueden tener en el consumidor. 
 
La empresa en cuestión no está creciendo en infraestructura a pesa del ritmo que 
lleva la producción lo que implica demoras en el factor tiempo, ya que como lo 
dicen las encuestas en estos momentos la decoración con Edible esta llevando la 
delantera lo que implica mejor tecnología o la suficiente que permita abastecer el 
mercado en cuanto a tiempo, en cualquier situación que exija una gran 
producción.  Además el uso de la tecnología permitiría estar en igualdad de 
condiciones para una posible competencia en cuanto a la empresa. 
En cuanto a la ubicación de la empresa Edibles Topping no está ubicada a la vista 
del cliente, esto implica que el cliente y por ende el consumidor no conozcan la 
empresa que elabora el Edible; y por ende no la identifique aunque sepan que 
existe. 
 
Con todo esto se pretende que la empresa acate todas las sugerencias para 
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DESARROLLO DE UN ESTUDIO DE MERCADO PARA LA EMPRESA EDIBLES 
TOPPING EN EL D.T.C.H DE SANTA MARTA 
 
Programa de Administración de Empresas 
 
ENCUESTAS PARA CLIENTES ACTUALES Y POTENCIALES 
La presente encuesta tiene como objetivo conocer información estratégica de la 
población objetiva, quienes son los encargados de distribuir el producto 
transformado teniendo en cuenta los gustos, preferencias y necesidades del 
consumidor.  
 
1. ¿QUÉ TIPO DE DECORACIÓN UTILIZA EN SUS TORTAS? 
 a. Tortas con pastillaje 
 b. Tortas con frutas 
 c. Tortas con Edible 
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 d. Otros 
 
2.  ¿QUÉ DECORACIÓN TIENE MAYOR DEMANDA? 
 a. Tortas con pastillaje 
 b. Tortas con frutas 
 c. Tortas con Edible 
 d. Otros 
 
3. ¿QUÉ CRITERIOS TIENE EN CUENTA A LA HORA DE UTILIZAR ALGÚN 
TIPO DE DECORACIÓN? 
 a. gusto 
 b. frecuencia de compra 
 c. facilidad de utilizar  
 d. demanda del producto 
 
4.  ¿EL ESTABLECIMIENTO ELABORA SUS PROPIOS TIPOS DE 
DECORACIÓN? 
 
                                        Sí    No 
Si la respuesta es NO señale qué tipo de decoración les proveen. 
 a. Tortas con pastillaje 
 b. Tortas con frutas 
 c. Tortas con Edible 
 d. Otros 
 
¿Quien se las provee? 
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5. ¿CONSIDERA QUE LA PRESENTACIÓN DEL PRODUCTO INFLUYE EN LA 
DECISIÓN DE COMPRA? 
                     Sí    No 
 
 ¿Por qué? 
 
6.  ¿CUAL PRODUCTO CONSIDERA QUE TIENE MAYOR INFLUENCIA EN EL 
CONSUMIDOR? 
 a. Tortas con pastillaje 
 b. Tortas con frutas 
 c. Tortas con Edible 
 d. Otros 
 
7.  ¿CONSIDERA USTED QUE EL CONSUMIDOR MANEJA ALGÚN CRITERIO 
PARA COMPRAR UN TIPO DE TORTA? 
                                      Sí        No 
 
     ¿Por qué? 
 
8. ¿QUE APLICACIÓN CONSIDERA USTED PODRÍAN TENER LOS EDIBLES 





9. ¿CUÁNTO ESTA DISPUESTO A PAGAR POR UN EDIBLE?  
a. $3.000 
b. $2.000 
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c. $1.500 
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